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PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP PENJUALAN 
SEPEDA MOTOR SUZUKI 
(Studi Kasus pada PT. Sumber Baru Jaya Gemilang Kabupaten Boyolali)  




Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran 
(produk, promosi, saluran distribusi, orang, bukti fisik, proses dan harga) terhadap 
penjualan sepeda motor Suzuki (studi kasus pada PT. Sumber Baru Jaya 
Gemilang Kabupaten Boyolali). Penelitian menggunakan metode penelitian 
deskriptif dengan jumlah populasi 150 orang sehingga sampel yang digunakan            
75 orang dan menggunakan metode pengambilan sampel accidental sampling 
method. Hasil uji validitas menunjukkan masing-masing item setiap variabel 
dinyatakan valid. Hasil uji reliabilitas menunjukkan masing-masing item setiap 
variabel dinyatakan reliabel (bisa dipercaya).  
Kesimpulan dari hasil penelitian uji analisis faktor menunjukkan 4 (empat) 
variabel yang memberikan korelasi cukup besar terhadap volume penjualan yaitu 
variabel promosi, produk, harga dan proses. Sedangkan hasil uji t menunjukkan 
jika masing-masing variabel produk, promosi, saluran distribusi, orang, bukti 
fisik, proses dan harga secara individu (parsial) berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap penjualan sepeda motor Suzuki di  PT. Sumber Baru Jaya Gemilang 
Kabupaten Boyolali. 
Untuk kedepannya diharapkan PT. Sumber Baru Jaya Gemilang 
Kabupaten Boyolali mampu mempertahankan atau meningkatkan kualitas 
produknya, kualitas promosinya, orang/karyawan yang dalam hal ini adalah 
pelayanannya, meningkatkan bukti fisik/fasilitasnya, memberikan harga yang 
bersaing dan kompetitif, memberikan saluran distribusi yang cepat dan baik serta 
proses yang cepat, tepat dan mudah sehingga target penjualan dapat meningkat 
sesuai dengan yang ditargetkan / diharapkan. 
 




This research aims to know the influence of the marketing mix (product, 
promotion, distribution channel, people, physical evidence, the process and the 
price) against sales of Suzuki motorcycle (case study of New sources of Jaya PT 
Gemilang Boyolali Regency). Research using the method of descriptive research 
with a total population of 150 people and the sample used 75 people and using the 
method of sampling accidental sampling method. Test results show the validity of 
each item of each variable is declared valid. Reliability test results indicating 
each item of each variable declared reliability (believable).  
Conclusions from the test results the analysis of the factor shows four (4) 
variable that gives considerable correlation against sales volume i.e. variable 
product, promotion, price and process. T test results showed if each variable 
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product, promotions, distribution channels, people, physical evidence, the process 
and the price individually (partial) positive and significant effect against the sale 
of Suzuki motorcycle in PT. Sumber Jaya New Scintillating Boyolali Regency. 
For the future, it is hoped the new Source PT. Jaya Scintillating Boyolali 
Regency was able to maintain or improve the quality of its products, quality 
promotion, people/employees which in this case is his Ministry, increasing 
physical evidence/amenities, providing competitive rates and competitive, 
providing a fast and distribution channels as well as the process of quick, precise 









Kebutuhan dan tuntutan masyarakat terhadap moda transportasi 
yang semakin besar dan pola gaya hidup yang semakin tumbuh membuat 
produsen-produsen alat transportasi terus mengembangkan teknologi yang 
ramah lingkungan dan membuat sarana transportasi yang semakin modern 
serta mempunyai gaya yang diinginkan masyarakat Indonesia. Kebutuhan 
masyarakat terhadap sarana transportasi baik digunakan untuk kendaraan 
umum maupun kendaraan pribadi menuntut perusahaan otomotif untuk terus 
berinovasi sehingga setiap produknya mempunyai kelebihan dan keunggulan 
sehingga mampu menarik minat konsumen. 
 Setiap tahun banyak produsen otomotif selalu mengeluarkan berbagai 
produk baik model dan jenis mobil-mobil baru dengan desain menarik dan 
dengan teknologi yang semakin modern untuk menarik minta konsumen. 
Menarik minat konsumen untuk mau membeli sebuah produk tentu saja tidak 
hanya dengan membuat produk yang baru dan inovati tetapi harus ditunjang 
dengan kegiatan pemasaran yang baik dan tepat sasaran serta sesuai dengan 
segmen masyarakat yang ditargetkan. Oleh karena itu kegiatan pemasaran 
harus dilakukan dengan benar dan tepat sehingga penjualan produk dapat 
dilakukan secara optimal dan sesuai dengan target yang telah ditetapkan. 
Pengambilan keputusan konsumen dalam memilih suatu produk salah satunya 
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dipengaruhi oleh bauran pemasaran atau bisa disebut marketing mix yang 
terdiri dari produk (product), harga (price), tempat/lokasi (place), promosi 




 Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 
deskriptif. Metode deskriptif dalam penelitian ini digunakan untuk 
menggambarkan seberapa besar pengaruh dimensi bauran pemasaran yang 
terdiri dari produk, harga, promosi, dan saluran distribusi terhadap penjualan 
sepeda motor Suzuki di PT. Sumber Baru Jaya Gemilang Kabupaten 
Boyolali. 
Populasi, Sampel dan Teknik Sampling 
  Dalam penelitian ini populasi yang digunakan adalah 150 konsumen 
yang telah membeli sepeda motor Suzuki di PT. Sumber Baru Jaya Gemilang 
Kabupaten Boyolali. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 50% 
dari populasi yaitu sebesar 75 konsumen. Pengambilan sampel yang 
dilakukan secara acak dengan memberikan kuesioner kepada konsumen yang 
sedang melakukan pembelian sepeda motor Suzuki di PT. Sumber Baru Jaya 
Gemilang Kabupaten Boyolali. 
Variabel Penelitian 
1. Variabel independen dalam penelitian ini adalah variabel produk (X1), 
promosi (X2), saluran distribusi (X3), orang / karyawan (X4), bukti                
fisik (X5), proses (X6) dan harga (X7) 
2. Variabel dependen dalam penelitian ini adalah variabel penjualan (Y) 
Instrument Penelitian 
Instrumen penelitian menggunakan metode skala likert denga 4 pilihan 
jawaban yaitu Sangat Setuju (SS) skor 4, Setuju (S) skor 3, Tidak Setuju (TS) 






1. Data primer : kuesioner yang telah diisi oleh responden. 
2. Data sekunder : buku, jurnal, penelitian lain, gambaran perusahaan, 
internet dan sumber lain. 
Teknik pengumulan data yang digunakan adalah teknik kuesioner, wawancara 
dan observasi. 
Metode Analisis Data 
1. Uji Instrument Data 
a. Uji validitas. Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid 
tidaknya suatu kuesioner. 
b. Uji Reliabilitas. Uji reliabilitas adalah alat untuk suatu variabel 
apakah reliabel atau tidak. 
2. Uji Hipotesis 
a. Analisis Faktor. Analisis faktor bertujuan untuk mencari faktor-faktor 
utama yang paling mempengaruhi variabel dependen dari serangkaian 
uji yang dilakukan atas serangkaian variabel independen sebagai 
faktornya. 
b. Uji t. Uji t digunakan untuk menguji signifikansi hubungan antara 
produk, harga, promosi, saluran distribusi, orang/karyawan, bukti fisik 
dan proses apakah benar-benar berpengaruh terhadap penjualan secara 
terpisah atau parsial. 
 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN    
3.1 Uji Validitas 
Tabel 4.2 
Hasil Uji Validitas Data 
Variabel r hitung Sig. r tabel Keterangan 





- X1-1  0.698 0.000 0.227 Valid 
- X1-2 0.743 0.000 0.227 Valid 
- X1-3 0.679 0.000 0.227 Valid 
- X1-4 0.749 0.000 0.227 Valid 
- X1-5 0.686 0.000 0.227 Valid 
Variabel Promosi (X2)    
 
- X2-1  0.634 0.000 0.227 Valid 
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- X2-2 0.554 0.000 0.227 Valid 
- X2-3 0.562 0.000 0.227 Valid 
- X2-4 0.782 0.000 0.227 Valid 
- X2-5 0.769 0.000 0.227 Valid 
Variabel Saluran Distribusi (X3)   
 
 
- X3-1  0.571 0.000 0.227 Valid 
- X3-2 0.619 0.000 0.227 Valid 
- X3-3 0.709 0.000 0.227 Valid 
- X3-4 0.506 0.000 0.227 Valid 
- X3-5 0.718 0.000 0.227 Valid 





- X4-1  0.721 0.000 0.227 Valid 
- X4-2 0.706 0.000 0.227 Valid 
- X4-3 0.738 0.000 0.227 Valid 
- X4-4 0.735 0.000 0.227 Valid 
- X4-5 0.578 0.000 0.227 Valid 
Variabel Bukti Fisik (X5)     
- X5-1  0.510 0.000 0.227 Valid 
- X5-2 0.699 0.000 0.227 Valid 
- X5-3 0.622 0.000 0.227 Valid 
- X5-4 0.660 0.000 0.227 Valid 
- X5-5 0.400 0.000 0.227 Valid 
Variabel Proses (X6)     
- X6-1  0.740 0.000 0.227 Valid 
- X6-2 0.853 0.000 0.227 Valid 
- X6-3 0.845 0.000 0.227 Valid 
- X6-4 0.855 0.000 0.227 Valid 
- X6-5 0.867 0.000 0.227 Valid 
Variabel Harga (X7)     
- X7-1  0.742 0.000 0.227 Valid 
- X7-2 0.772 0.000 0.227 Valid 
- X7-3 0.699 0.000 0.227 Valid 
- X7-4 0.841 0.000 0.227 Valid 
- X7-5 0.836 0.000 0.227 Valid 
Variabel Volume Penjualan (Y)     
- Y-1  0.594 0.000 0.227 Valid 
- Y-2 0.697 0.000 0.227 Valid 
- Y-3 0.727 0.000 0.227 Valid 
- Y-4 0.611 0.000 0.227 Valid 
- Y-5 0.690 0.000 0.227 Valid 
Sumber : Olah data primer, Agustus 2016. 
 
Hasil analisis uji validitas data menunjukkan jika masing-masing item 
dari variabel produk (X1), promosi (X2), saluran distribusi (X3), orang (X4), 
bukti fisik (X5), proses (X6), harga (X7) dan volume penjualan (Y) 
mempunyai nilai r hitung > r tabel sehingga masing-masing item dari setiap 
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variabel dinyatakan valid dan data dapat digunakan sebagai dasar penelitian 
selanjutnya. 
3.2 Uji Reliabilitas 
Tabel 4.3 







Variabel Produk (X1) 0.755 0.6 Reliabel 
Variabel Promosi (X2) 0.682 0.6 Reliabel 
Variabel Saluran Distribusi (X3) 0.614 0.6 Reliabel 
Variabel Orang (X4) 0.731 0.6 Reliabel 
Variabel Bukti Fisik (X5) 0.724 0.6 Reliabel 
Variabel Proses (X6) 0.889 0.6 Reliabel 
Variabel Harga (X7) 0.833 0.6 Reliabel 
Variabel Volume Penjualan (Y) 0.681 0.6 Reliabel 
Sumber : Olah data primer, Agustus 2016. 
 
Hasil analisis uji reliabilitas menunjukkan jika variabel produk (X1), 
promosi (X2), saluran distribusi (X3), orang (X4), bukti fisik (X5), proses 
(X6), harga (X7) dan volume penjualan (Y) mempunyai nilai cronbach’s 
alpha > 0.60 dan dinyatakan reliabel / dapat dipercaya. 
 
3.3 Analisis Faktor 
 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Analisis Faktor Tahap Keempat 
Uraian Nilai 
KMO and Bartlett’s Test  
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy 0.635 
Bartlett’s Test o Sphericity Approx. Chi Square 19.428 
Anti-image Matrices  
Anti-image Correlation Variabel Produk (X1) 0.648 
Anti-image Correlation Variabel Promosi (X2) 0.619 
Anti-image Correlation Variabel Proses (X6) 0.654 
Anti-image Correlation Variabel Harga (X7) 0.636 
Communalities  
Nilai Extraction Variabel Produk (X1) 0.505 
Nilai Extraction Variabel Promosi (X2) 0.564 
Nilai Extraction Variabel Proses (X6) 0.119 
Nilai Extraction Variabel Harga (X7) 0.459 
Total Variance Explained  
Total Component 1 1.647 
% of Variace Component 1 41.165 
Total Component 2 0.969 
% of Variace Component 2 24.221 
Total Component 3 0.723 
% of Variace Component 3 18.080 
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Total Component 4 0.661 
% of Variace Component 4 16.534 
Component Matrix  
Variabel Promosi (X2) 0.751 
Variabel Produk (X1) 0.710 
Variabel Harga (X7) 0.677 
Variabel Proses (X5) 0.344 
Sumber : Olah data primer, Agustus 2016. 
 
Hasil analisis faktor tahap kedua menunjukkan nilai Measure of 
Sampling Adequady sebesar 0.635 dan nilai Anti-image Correlation semua 
data variabel menunjukkan nilai Anti-image Correlation diatas 0.5 hal 
tersebut menunjukkan jika variabel masih bisa diprediksi dan bisa dianalisis 
lebih lanjut. 
Nilai komunalitas menunjukkan presentase pengaruh masing-masing 
variabel terhadap pembentuk faktor volume penjualan yang dapat diterangkan 
olehfaktor terbentuk seperti variabel produk (X1) memberikan pengaruh 
sebesar 0.505 (50.5%), promosi (X2) memberikan pengaruh sebesar 0.564 
(56.4%), proses (X6) memberikan pengaruh sebesar 0.119 (11.9%) dan harga 
(X7) memberikan pengaruh sebesar 0.459 (45.9%). 
Baris Total Varianced Explained pada tabel 4.7 diatas menunjukkan 
nilai component berkisar antara 1 hingga 4 yang mewakili jumlah variabel 
independen. Pada baris Total Varianced Explained menunjukkan jika varians 
yang bisa diterangkan hanya oleh 1 faktor yaitu component 1 karena 
mempunyai nilai lebih dari 1 yaitu sebesar 1.647 dan faktor tersebut mampu 
menjelaskan variabel sebesar 41.165 (41.165%).  
Baris Component Matrix pada tabel 4.7 diatas menunjukkan faktor 
variabel yang menunjukkan korelasi terhadap component 1 atau faktor 1. 
Variabel tersebut adalah variabel promosi (X2) yang mempunyai korelasi 
0.751 (75.1%), variabel produk (X1) mempunyai korelasi 0.710 (71.0%), 
variabel harga (X7) mempunyai korelasi 0.677 (67.7%) dan variabel proses 





3.4 Analisis Uji t 
Tabel 4.8 
Hasil Uji t 
Uraian 
Nilai              
t hitung 
Sig. 
Nilai                  
t tabel 
Keterangan 
Variabel Produk (X1) 3.846 0.000 1.992 Ho ditolak 
Variabel Promosi (X2) 4.405 0.000 1.992 Ho ditolak 
Variabel Saluran Distribusi (X3) 2.166 0.034 1.992 Ho ditolak 
Variabel Orang (X4) 3.132 0.003 1.992 Ho ditolak 
Variabel Bukti Fisik (X5) 2.095 0.040 1.992 Ho ditolak 
Variabel Proses (X6) 2.317 0.024 1.992 Ho ditolak 
Variabel Harga (X7) 2.361 0.021 1.992 Ho ditolak 
Sumber : Olah data primer, Juni 2016. 
Hasil uji t menunjukkan jika variabel produk (X1), promosi (X2), 
saluran distribusi (X3), orang (X4), bukti fisik (X5), proses (X6), dan harga 
(X7) mempunyai nilai t hitung > t tabel sehingga dapat disimpulkan jika 
secara parsial variabel produk (X1), promosi (X2), saluran distribusi (X3), 
orang (X4), bukti fisik (X5), proses (X6), dan harga (X7) berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap penujualan (Y) 
3.5 Pembahasan 
Berdasarkan analisis data diatas maka dapat analisis data dapat 
dirangkum sebagai berikut : 
3.5.1 Uji Validitas menunjukkan jika variabel produk (X1), promosi (X2), 
saluran distribusi (X3), orang (X4), bukti fisik (X5), proses (X6), 
harga (X7) dan penujualan (Y) mempunyai nilai r hitung > r tabel 
sehingga dapat disimpulkan jika semua item dari masing-masing 
variabel dinyatakan valid dan data dapat digunakan sebagai dasar 
penelitian selanjutnya. 
3.5.2 Uji reliabilitas menunjukkan jika masing-masing item dari variabel 
produk (X1), promosi (X2), saluran distribusi (X3), orang (X4), bukti 
fisik (X5), proses (X6), harga (X7) dan volume penjualan (Y) 
mempunyai nilai cronbach’s alpha >  0.6 sehinga semua variabel 
dinyatakan reliabel / dapat dipercaya dan dapat dijadikan sebagai 
sumber data penelitian. 
3.5.3 Uji analisis faktor dilakukan dengan 4 tahap sampai ditemukan nilai 
Measure of Adequacy (MSA) dan nilai Anti-image Correlation 
variabel lebih dari 0.05. Setelah dilakukan analisis faktor 4 tahap 
maka didapatkan kesimpulan jika varians yang paling berpengaruh 
bisa diterangkan hanya oleh 1 faktor yaitu component 1 yang terdiri 
dari variabel produk (X1), variabel promosi (X2), variabel orang (X4) 
dan variabel harga (X7). 
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3.5.4 Uji t menunjukkan jika masing-masing produk (X1), promosi (X2), 
saluran distribusi (X3), orang (X4), bukti fisik (X5), proses (X6), 
harga (X7) mempunyai nilai t hitung > t tabel sehingga dapat 
disimpulkan jika : 
 Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan. 
 Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan. 
 Saluran distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
penjualan. 
 Orang /karyawan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
penjualan. 
 Bukti fisik berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan. 
 Proses berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan. 
 Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan. 
 
4 PENUTUP 
Berdasarkan hasil kesimpulan dn pembahasan maka kesimpulan yang 
bisa diambil adalah sebagai berikut : Produk berpengaruh positif terhadap 
penjualan sepeda motor Suzuki di PT. Sumber Baru Jaya Gemilang Kabupaten 
Boyolali, Promosi berpengaruh positif terhadap penjualan sepeda motor 
Suzuki di PT. Sumber Baru Jaya Gemilang Kabupaten Boyolali, Saluran 
distribusi berpengaruh positif terhadap penjualan sepeda motor Suzuki di PT. 
Sumber Baru Jaya Gemilang Kabupaten Boyolali, Orang/karyawan 
berpengaruh positif terhadap penjualan sepeda motor Suzuki di PT. Sumber 
Baru Jaya Gemilang Kabupaten Boyolali, Bukti fisik berpengaruh positif 
terhadap penjualan sepeda motor Suzuki  di PT. Sumber Baru Jaya Gemilang 
Kabupaten Boyolali, Proses berpengaruh positif terhadap penjualan sepeda 
motor Suzuki di PT. Sumber Baru Jaya Gemilang Kabupaten Boyolali, Harga 
berpengaruh positif terhadap penjualan sepeda motor Suzuki di PT. Sumber 
Baru Jaya Gemilang Kabupaten Boyolali. 
Berdasarkan kesimpulan diatas maka saran dan masukan yang bisa 
diberikan adalah sebagai berikut : Kualitas produk adalah hal yang cukup 
mempengaruhi keputusan konsumen. Untuk kedepannya diharapkan 
manajemen perusahaan mampu meningkatkan ketelitiannya dalam melakukan 
pemeriksaan dan pengecekan motor yang dikirimkan dari pabrik sehingga 
motor yang dijual kepada konsumen dalam keadaan sempurna tanpa ada 
sesuatu yang rusak atau cacat. Promosi yang dilakukan PT. Sumber Baru Jaya 
Gemilang Kabupaten Boyolali sampai saat ini sudah cukup baik. Untuk 
kedepannya mungkin perusahaan bisa memberikan pilihan promosi yang lebih 
bervariasi seperti potongan harga secara rutin pada tanggal-tanggal tertentu 
atau hadiah langsung yang lebih menarik seperti sarung tangan atau helem 
yang dapat menarik minat konsumen.PT. Sumber Baru Jaya Gemilang 
Kabupaten Boyolali saat ini sudah mempunyai beberapa kantor cabang di 
berbagai daerah akan tetapi diharapkan perusahaan mampu membuka kantor 
cabang ditempat baru sehingga konsumen luar kota yang ingin membeli 
sepeda motor Suzuki mudah menjangkau tempat dealernya. Pelayanan yang 
diberikan karyawan PT. Sumber Baru Jaya Gemilang Kabupaten Boyolali 
10 
 
sampai saat ini cukup baik. Konsumen merasa puas dengan penjelasan dan 
solusi-solusi yang diberikan karyawan terhadap konsumen. Untuk kedepannya 
diharapkan PT. Sumber Baru Jaya Gemilang Kabupaten Boyolali mampu 
mempertahankan kualitas pelayanan karyawan agar tetap terjamin kualitas 
pelayanannya. Bukti fisik merupakan berbagai fasilitas yang disediakan 
perusahaan untuk konsumen. Diharapkan kedepannya PT. Sumber Baru Jaya 
Gemilang Kabupaten Boyolali mampu meningkatkan kualitas bukti fisiknya 
untuk kenyamanan konsumen seperti memberikan menyediakan ruang tunggu 
servis kendaraan bermotor dilengkap AC dan televisi sehingga konsumen 
merasa nyaman. PT. Sumber Baru Jaya Gemilang Kabupaten Boyolali sampai 
saat ini memberikan proses pembelian kendaraan bermotor dengan cukup 
mudah. Diharapkan PT. Sumber Baru Jaya Gemilang Kabupaten Boyolali 
mampu menjaga kualitas prosesnya dengan baik sehingga apa yang dijanjikan 
konsumen dapat terpenuhi dan konsumen mudah dalam membeli produk 
kendaraan. PT. Sumber Baru Jaya Gemilang Kabupaten Boyolali sudah 
menawarkan harga yang bersaing juga lebih rendah dibandingkan perusahaan 
lain. Untuk kedepannya PT. Sumber Baru Jaya Gemilang Kabupaten Boyolali 
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